Operadora:

Boa tarde, e obrigada por aguardarem. Sejam bem-vindos a teleconferéncia da Marisa
Lojas S.A. para a discusséao dos resultados referentes ao 1T17. Estdo presentes hoje
conosco o Sr. Marcelo Pereira Malta Araujo, Diretor Presidente; o Sr. Adalberto
Pereira dos Santos, Diretor Financeiro e de Relagbes com Investidores; e Srta. Karina
Lozano, Rela¢des com Investidores.

Informamos que este evento esta sendo gravado e esta disponivel na plataforma
Engage-X, e que todos os participantes estardo apenas ouvindo a teleconferéncia
durante a apresentacdo da Companhia. Em seguida, iniciaremos a sessdo de
perguntas e respostas, quando instru¢des adicionais serdo fornecidas. Caso algum
dos senhores necessite de assisténcia durante a conferéncia, queira, por favor,
solicitar a ajuda de um operador, digitando *O.

O replay deste evento estara disponivel logo apds seu encerramento, por um periodo
de uma semana.

Antes de prosseguir, gostariamos de esclarecer que eventuais declaragbes que
possam ser feitas durante esta teleconferéncia, relativas as perspectivas de negdcios
da Marisa Lojas S.A., projecdes e metas operacionais e financeiras, constituem-se em
crencas e premissas da Diretoria da Companhia, bem como em informagdes
atualmente disponiveis. Consideracdes futuras ndo sdo garantias de desempenho.
Elas envolvem riscos, incertezas e premissas, pois se referem a eventos futuros e,
portanto, dependem de circunstancias que podem ou nao ocorrer. Investidores devem
compreender que condicbes econdmicas gerais, condi¢des da industria e outros
fatores operacionais podem afetar o desempenho futuro da Marisa Lojas S.A. e podem
conduzir a resultados que diferem materialmente daqueles expressos em tais
consideragoOes futuras.

Agora gostariamos de passar a palavra ao Sr. Adalberto Pereira dos Santos, Diretor
Financeiro e de RelagBes com Investidores, que dara inicio & apresentagéo. Por favor,
Sr. Adalberto, pode prosseguir.

Adalberto Pereira dos Santos:

Boa tarde a todos, e bem-vindos a nossa teleconferéncia de resultados do 1T17 da
Marisa Lojas. Somente corrigindo a abertura, estardo comigo, além do Marcelo, a
Janaina Machado, nossa Diretora de Compras e Estilo; Célio Lopes, nosso Diretor de
Produtos Financeiros; e Karina Lozano, nossa nova responsavel pela area de
Relagbes com Investidores.

Como os senhores puderam ver em nosso release, o 1T17 continuou sendo um
periodo bastante desafiador para as vendas, que continuaram afetadas pelo baixo
fluxo e por uma concorréncia bastante acirrada em alguns grupos especificos de lojas.

Nesse cenario, a Companhia continuou concentrando esforcos em acdes que possam
nos ajudar na reversao estrutural do nosso top line.

Além das acdes do planejamento mercadoldgico integrado, que jA mencionei outras
vezes, e dos maiores investimentos em marketing, realizamos varios pilotos para
entender melhor a demanda atual das nossas clientes e, assim, poder tomar medidas
mais assertivas.



J& fruto desse melhor entendimento, algumas acdes praticas comegam a ser
adotadas, com resultados ainda incipientes, mas ja positivos.

E bom destacar que, apesar de o cendrio ainda ser negativo, ja estamos falando aqui
de um arrefecimento importante nos niveis verificados de queda de venda nos dois
altimos trimestres, e também de grupos de lojas e categorias importantes que ja
comecgam a apresentar resultados positivos.

Mais uma vez, refletindo o j& ocorrido em periodos anteriores, a area de produtos
financeiros continua entregando resultados positivos e robustos em todos os produtos,
com carteira de recebiveis saudaveis e uma continua recuperacao na participacao de
nosso private label nas vendas.

N&ao menos relevante, as despesas da Companhia permanecem absolutamente sob
controle, assim como a geracdo de caixa, que continua a nos garantir niveis de
alavancagem confortaveis.

Tecerei agora alguns comentarios rapidos sobre a evolugédo dos nimeros do trimestre,
e na sequéncia estaremos disponiveis para eventuais perguntas.

Comecando pelo slide dois, chart dois da nossa apresentacdo, temos a evolucdo da
receita liquida, que teve uma reducdo de 1% em total de lojas e -1,3% em mesmas
lojas. Aqui, se excluirmos o efeito da postecipacdo da liquidacdo de verdo a queda
teria sido um pouco maior, -4,8%, mas um nivel ja bem menor, bem melhor que os
verificados nos dois trimestres anteriores.

O principal ofensor, conforme mencionou, continuou sendo o fluxo de clientes, que, no
nosso caso, sdo profundamente afetados pelo nivel de desemprego e pela
compressao da renda disponivel.

Destaque novamente para alguns clusters de lojas e categorias especificas, categorias
importantes que ja se encontram em campos positivos.

Indo para o chart seguinte, pagina trés, evolugcdo do lucro bruto e margem bruta, a
margem bruta mostrando uma pequena compressao, ela parte de 52,6% para 51,3%,
fruto também da postecipacao da liquidacao de verao.

E importante notar a consolidacdo dessa margem em um patamar bem superior ao
verificado em 2015, isso fruto principalmente da melhor saude dos estoques, que, por
outro lado, acaba deixando menos espacgo para as liquidagbes de fim de colecdo, o
gue é bastante positivo.

No chart seguinte, nUmero quatro, temos a evolu¢cdo do SG&A, que cresceu 5,2%,
mas eliminados alguns efeitos ndo comparaveis, teriamos tido uma reducéo de 2,8%.
Esses efeitos ndo comparaveis, mais especificamente, sdo: maiores investimentos em
marketing, da ordem de R$10 milhdes no periodo; e gastos com nossos programas de
reestruturacdo, da ordem também de R$10 milhdes.

A Companhia encontra-se neste momento em uma nova rodada de acdes para
utilizacdo de despesas, agora com foco especial na renegociagdo de contratos de
aluguéis e demais contratos de servigos, com a intengéo, é claro, o objetivo importante



de liberar recursos, espaco em nosSso orcamento para maiores investimentos de
marketing.

Na péagina cinco, a evolugédo do EBITDA e da margem EBITDA do varejo, que passa
para o territério positivo, é claro, com impulso importante da reversao de provisdes
para questdes tributarias realizada no periodo, da ordem de R$74 milh8es, que, se
eliminadas, nos deixariam mais um periodo no campo negativo, fruto de uma nova
desalavancagem operacional derivada das vendas mais fracas.

No chart seguinte, nUmero seis, temos a evolucdo da margem de contribuicdo dos
produtos que compdem a area de produtos financeiros, ambos com evolucédo bastante
positiva, tanto os produtos da casa, PL e EP, quanto a parceria com o Itall no co-
branded.

No combinado, a evolugdo de 31,7%, bastante positiva, que associada a inadimpléncia
sob controle e despesas também bastante sob controle, nos levam ao chart seguinte,
da pagina sete, onde temos o EBITDA da area de PSF, com crescimento de 30%; ele
passa de R$59 milhGes para R$77,5 milhdes, bastante robusto. Mesmo se excluirmos
o efeito ndo-recorrente da venda de carteiras antigas realizada no PL, da ordem de
R$19 milhdes, ainda veriamos um crescimento da ordem de 28%.

Na péagina seguinte, oito, temos a evolugdo da carteira do PL, com niveis bastante
interessantes, uma reducdo importante no nivel de perdas; claro que ha um impacto
da questdo da venda do portfélio antigo, mas eliminado este efeito estariamos no
mesmo nivel do periodo anterior, em torno de 7,3% sobre o portfélio.

O nivel de vencidos, 41,2%, associado a evolucdo do EFICC, no gréfico de baixo, nos
deixa bastante tranquilos em relacdo a evolucdo futura do portfélio; ou seja, nédo
vemos nenhum sinal de deterioragéo futura.

No chart seguinte, nimero nove, temos a evolugdo dos gréaficos da carteira do
empréstimo pessoal, em uma situagdo ainda melhor, com niveis de perda de 5,4%, o
menor da série histérica. Na mesma linha do portfélio anterior, o nivel de vencidos,
26,8%, associado a evolucdo do EFICC n&o deixa nenhuma preocupacdo quanto ao
futuro do portfélio.

Indo para o chart seguinte, temos o EBITDA consolidado da Companhia, que passa de
R$50 milhdes para R$101,5 milhdes. E claro que temos ai esse empuxo importante da
reversdo das provis@es fiscais, associado aos soélidos resultados da area de produtos
financeiros.

Na pagina seguinte, evolucao do resultado liquido, que passa para o territorio positivo,
derivado desse melhor resultado operacional, associado também a menores despesas
financeiras e a depreciacao.

Na parte inferior, nosso fluxo de caixa, demonstrando a sélida geracao de caixa, niveis
confortaveis de alavancagem. E do lado direito, deixamos a posi¢ao excluido o efeito
da reverséo do crédito fiscal, mostrando que, mesmo desconsiderada essa reversédo, a
geracgao continuaria bastante positiva.

Eram essas as minhas consideracdes. Estamos disponiveis agora, eu, Marcelo,
Janaina e Célio, para as perguntas.



Guilherme Assis, Brasil Plural:

Boa tarde. Obrigado por pegarem minha pergunta. Eu gostaria de explorar um pouco
sobre sua perspectiva em relagdo ao ambiente competitivo. Vocés mencionaram no
release, e agora ha pouco vocé também mencionou, Adalberto, sobre a questdao do
publico alvo da Marisa e do ambiente competitivo talvez um pouco mais agressivo,
inclusive em relacdo a preco nesse segmento.

Eu gostaria de saber se vocé pode falar um pouco sobre isso, dar mais um pouco de
cor nesse sentido, e falar, em relacdo a esse ambiente competitivo, qual € a estratégia
da Marisa para conseguir alavancar as vendas, enquanto ndo vemos uma melhora
mais acentuada da economia. Essa é a pergunta. Obrigado.

Marcelo Pereira Malta Araujo:

Boa tarde, Guilherme. De fato, esse tem sido um tema bastante relevante para nés.
Como vocés sabem, a Marisa tem um portfélio de lojas bastante diversificado em
termos de formatos e localizag&o, e claramente temos hoje uma performance bastante
heterogénea entre os diferentes clusters de lojas.

Nossas lojas que se encontram em regiées mais populares de comércio, que sao um
namero bastante relevante para a nossa rede, tém sido as lojas que tém tido maior
dificuldade de recuperar vendas de maneira geral.

E pelos estudos que temos feito, pelo monitoramento de fluxo em nossas lojas e as
pesquisas localizadas em varios pontos diferentes do Brasil, ainda ha uma diversidade
bastante grande de performance por regido, mas, de maneira geral, notamos que um
menor fluxo, e principalmente um menor ticket médio dessas lojas populares, tem
acirrado muito a competicéo.

Provavelmente, essas lojas tém competidores menores, menos estruturados, que
podem estar sofrendo uma pressdo maior de caixa e estdo tentando girar mais 0s
seus estoques, com promogdes bastante agressivas.

Essa € a constatacdo da realidade, e isso tem sido um motivo de bastante andlise e
reflexdo da nossa parte, exatamente sobre a segunda parte da sua pergunta, como
reagir a isso.

NGs temos nos mantido bastante fiéis ao nosso principio, primeiro de nao ficar fazendo
movimentos bruscos demais. Como vocés sabem, parte do diagnostico feito no
passado dava conta de que os diferentes movimentos de subir e baixar precos
acabam nos distanciando um pouco das nossas clientes, e temos procurado ser muito
disciplinados, fazer movimentos muito bem estruturados a cada momento, com testes
antes, com pilotos, testando junto as nossas clientes, compreendendo melhor a reacéo
delas.

Entdo, ndo esperem que facamos movimentos bruscos, porgue essa ndo é a nossa
escolha neste momento.

A outra coisa é que temos que preservar, e temos conseguido preserva a rentabilidade
das nossas vendas. Ndo adianta entrar em uma espiral de competicdo predatoria se
ao final todos saem perdendo.



Em muitos desses pontos comerciais hés somos a empresa de referéncia, ou a loja de
referéncia, ou uma das lojas de referéncia. Se também comecarmos a entrar nesse
fluxo competitivo predatério, a reacdo natural dos demais competidores sera
aprofundar ainda mais essa agressividade nas ofertas, o que nos fara reagir ainda
mais, portanto afetando a rentabilidade, nossa e de todo o sistema, sem grandes
resultados no fim do dia.

Entdo, temos sido muito cautelosos com isso. Sabemos que isso tem impactado nossa
recuperacdo de vendas, mas temos conseguido manter uma saude financeira na
Empresa muito grande, o que nos d& a tranquilidade necesséria para poder planejar
as acgles estruturantes que nos levardo a uma maior capacidade competitiva no médio
e longo prazo.

Nés sabemos que no nosso publico alvo, no core do nosso negdcio, ainda estamos
sofrendo um momento de grande contragdo de consumo, com o desemprego batendo
recordes. Portanto, ha um cenario macro contra o qual a nossa capacidade de reacéo
tem limites. Nao adiante irmos além desse limite, porque isso ndo sera saudavel para
a propria Empresa.

Essa é a nossa visdo. Estamos monitorando muito de perto todos os mercados, cada
uma dessas regifes, mas sendo bastante cautelosos, olhando muito mais, apostando
muito mais. Temos que estar preparados, prontos, muito eficientes, com a nossa
colecdo muito ajustada, com as nossas lojas muito ajustadas para o momento que a
recuperacdo do consumo, principalmente na classe C, voltar a acontecer, e
esperamos que em algum momento deste ano jA possamos comegar a ver essa
recuperacao acontecendo.

Guilherme Assis:

Esta claro, Marcelo. Obrigado. Nesse sentido, se eu puder fazer um follow-up, dentro
desse contexto de um ambiente macro bem dificil e competitivo, e acho que até um
pouco mais nos seus segmentos, como esta evoluindo o seu plano, aquele plano de
melhorar a cole¢cdo? Vocé falou um pouco sobre isso, mas eu gostaria de entender se,
na sua avaliacdo, a colegéo j& estad pronta, e agora, quando o macro voltar, pode
haver algum ajuste fino, que acho que sempre h4, mas o esforco ja foi feito; aquele
grande esfor¢co de melhorar a colecéo ja foi feito. Gostaria de saber se essa € a sua
visdo, se isso aconteceu, ou se ainda ha mais ajustes grandes que vocés achem
necessarios.

Janaina Machado:

Guilherme, boa tarde. Obrigada pela pergunta. Respondendo, j& estamos com uma
colecdo ajustada, uma assertividade bastante aderente, em um nivel de remarcacdo
mais baixo dentro das lojas. Temos categorias que jA estdo mais avancadas na
assertividade que as demais, mas, respondendo sua pergunta, eu diria que, para uma
retomada, estamos preparados.

Temos feito nesse periodo testes e pilotos de elasticidade de preco por regido. Como
0 Marcelo citou, temos performances diferentes entre nossos clusters, entdo estamos
vendo possibilidades, estudando possibilidades de fazer as ‘clusterizagbes’ das
categorias com maior ou menor aderéncia em alguns de nossos clusters.



Mas, em termos de colegéo, ja estamos com 0 nivel que gostariamos de apresentar,
em termos de mix e cole¢do, mix entre categorias. Tivemos um ano de aprendizado e
ja estamos com uma evolugao bastante interessante.

Guilherme Assis:
Esta 6timo. Obrigado, Janaina.
Operadora:

Encerramos neste momento a sessao de perguntas e respostas. Gostaria de retornar
a palavra para o Sr. Adalberto Pereira dos Santos para suas consideragoes finais.

Marcelo Pereira Malta Araujo:

Boa tarde a todos mais uma vez. Como ndo temos mais perguntas, eu gostaria de
agradecer desde ja a participacao de todos, dizer que a Companhia, através de seus
diretores, continua a disposicdo para futuros esclarecimentos, se for necessario, e,
enfim, desejar a todos um feliz Dia das Maes, que se aproxima, lembrando sempre
gue ainda d& tempo de aproveitar algumas de nossas excelentes ofertas em nossas
lojas.

Uma boa tarde a todos.
Operadora:

O conference call da Marisa esta encerrado. Agradecemos a participacdo de todos, e
tenham uma boa tarde.
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